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ABSTRAK
Rumah Busana Muslim Salsanafa (RBMS) merupakan distributor pakaian muslim wanita, pria,
dan anak-anak. Persaingan bisnis yang dihadapi tidak hanya bersifat lokal, dengan meningkatnya
kemajuan teknologi informasi sehingga mempengaruhi daya saing yang kuat. Permasalahan yang
dihadapi yaitu bagaimana cara memperluas pasar untuk menghadapi persaingan global dalam
bidang penyedia busana muslim dan mendesain ulang model bisnis RBMS untuk memanfaatkan
kemajuan teknologi informasi saat ini. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui strategi terbaik
dari kriteria prioritas dan mendesain ulang model bisnis kanvas yang baru pada RBMS. Analisa
SWOT digunakan untuk menggambarkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman suatu
organisasi serta penggunaan metode TOPSIS yang digunakan untuk menentukan strategi terbaik
dan menentukan kriteria yang dianggap prioritas sebagai gambaran usulan pemodelan business
model canvas yang baru pada RBMS. Hasil dari penelitian ini didapatkan bahwa startegi terbaik
yang diterapkan pada RBMS yaitu strategi Strength-Opportunities (S-O), yaitu meningkatkan
pelayanan kepada para pelanggan, memanfaatkan musim tertentu untuk memenuhi permintaan
pasar, meningkatkan kualitas produk, dan membuat promosi melalui periklanan. Kriteria prioritas
dengan nilai preferensi 0,760 sebagai rangking 1, nilai preferensi 0,597 sebagai rangking 2, nilai
preferensi 0,517 sebagai rangking 3, dan nilai preferensi 0,408 sebagai rangking 4. Dari hasil
didapatkan kesimpulan yaitu suatu usulan business model canvas dengan 4 elemen usulan.
Kata Kunci: Analisa SWOT, Metode TOPSIS, Business Model Canvas
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ABSTRACT
Salsanafa Muslim Clothing House (RBMS) is a distributor of Muslim clothing for women, men, and
children. The business competition faced is not only local, with increasing advances in information
technology so that it affects strong competitiveness, the problems faced are how to expand the market
to face global competition in the field of Muslim clothing providers and redesign the RBMS business
model to take advantage of current information technology advances. this. The purpose of this re-
search is to find out the best strategy from priority criteria and redesign the new canvas business
model in RBMS. SWOT analysis is used to describe the strengths, weaknesses, opportunities, and
threats of an organization as well as the use of the TOPSIS method which is used to determine the
best strategy and determine the criteria that are considered priorities as a description of the pro-
posed modeling of the new business model canvas on the RBMS. The results of this study found that
the best strategy applied to RBMS is the Strength-Opportunities (S-O) strategy, namely improving
service to customers, utilizing certain seasons to meet market demand, improving product quality,
and making promotions through advertising. Priority criteria with a preference value of 0,760 as
rank 1, preference value 0,597 as rank 2, preference value 0,517 as rank 3 and preference value
0,408 as rank 4. From the results, it can be concluded that a business model canvas proposal with 4
proposed elements.
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Bisnis adalah organisasi penyediaan barang dan jasa bertujuan mendapatkan
keuntungan (Hartatik dan Baroto, 2017). Bisnis dapat di pengaruhi oleh faktor pe-
rubahan lingkungan yang di anggap sebagai akses utama perusahaan untuk mendap-
at keuntungan. Kesuksesan sebuah perusahaan dapat diukur dengan kemampuannya
dalam mengidentifikasi kebutuhan pelanggan, untuk menghadapi persaingan yang
terjadi saat ini di butuhkan suatu keunikan atau keunggulan yang bertujuan agar
pengusaha mengetahui bagaimana memberi inovasi baru dan mengetahui keingi-
nan yang di butuhkan konsumen sehingga dapat menciptakan value terhadap pro-
duknya yang akan di perjualbelikan. Dalam suatu perusahaan di butuhkan strategi
yang bisa memberikan suatu gambaran perusahaan kedepannya dengan mengidenti-
fikasi kekuatan dan peluang pada suatu perusahaan dan bisa mengurangi kelemahan
dan ancaman yang ada pada perusahaan.
Analisa Strength, Weakness, Opportunity, dan Threat (SWOT) adalah usaha
yang dilakukan berdasarkan logika yang dapat memaksimalkan kekuatan dan pelu-
ang, serta pada saat yang sama dapat meminimalisirkan kelemahan dan ancaman.
Analisa ini bertujuan untuk mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis un-
tuk merumuskan strategi perusahaan (Rangkuti, 2016). Analisa strategi bisnis pada
umumnya menggunakan metode analisa SWOT atau yang dikenal dengan Strength
(kekuatan), Weakness (kelemahan), Opportunity (peluang), dan Threat (ancaman).
Teknik analisa ini dapat digunakan untuk menyusun langkah-langkah strategis pe-
ngembangan bisnis. Analisa SWOT dapat memberikan dasar yang baik untuk pe-
rumusan strategi. Akan tetapi analisa SWOT memiliki beberapa kelemahan dalam
langkah pengukuran dan evaluasi dalam proses pengambilan keputusan strategis
(Alptekin, 2013).
Business Model Canvas (BMC) adalah suatu alat yang dapat membantu
pengusaha untuk melihat perkembangan model bisnis yang berjalan saat ini atau
pengembangan ide model bisnis yang akan dijalani. BMC memiliki suatu keung-
gulan dalam menganalisis model bisnis dengan menggambarkan secara sederhana
dan menyeluruh terhadap kondisi suatu perusahaan saat ini berdasarkan segmen
konsumen, value yang ditawarkan, hubungan dengan pelanggan, mitra kerja sama,
serta struktur biaya yang dimiliki (Mathias, 2017). BMC digunakan untuk mere-
modeling (memodelkan ulang) bisnis yang sudah ada atau bisnis yang masih baru
akan dibuat.
Perkembangan bisnis di Indonesia saat ini semakin lama semakin
meningkatkan persaingan, perubahan, dan ketidakpastian. Keadaan ini menim-
bulkan dampak persaingan yang tinggi antara satu perusahaan dengan perusahaan
yang lain, baik karena pesaing yang semakin bertambah maupun bertambah pe-
satnya perkembangan teknologi. Hal ini memaksa perusahaan untuk lebih mem-
perhatikan lingkungan yang dapat mempengaruhi perusahaan. Dalam menghadapi
tingkat persaingan yang terjadi saat ini setiap perusahaan dituntut untuk mampu dan
siap memiliki daya saing yang tinggi. Daya saing yang tinggi diperlukan bagi setiap
perusahaan agar tetap unggul dan dapat mempertahankan bisnisnya. Salah satunya
adalah Toko Busana Muslim.
Seiring dengan perkembangan zaman yang terjadi pada saat ini, busana mus-
lim kini menjadi suatu tren yang terkenal dikalangan masyarakat saat ini. Tren
dalam memakai busana muslim ternyata tidak hanya disenangi oleh generasi tua,
tetapi lebih banyak juga digandrungi oleh generasi muda bahkan sampai anak-anak
kecil. Trend ini memberikan dampak positif bagi kesadaran masyarakat khususnya
wanita tentang pentingnya melaksanakan salah satu ajaran Islam mengenai kewa-
jiban menutup aurat. Maraknya persaingan busana muslim atau muslimah di In-
donesia tentu saja menjadi peluang besar bagi para pengusaha untuk dapat mengiku-
ti perkembangan tren saat ini. Persaingan tren yang terjadi saat ini membuat banyak
toko berlomba-lomba untuk menyediakan pakaian muslim atau muslimah dengan
bermacam-macam model, merk, maupun kualitas produknya. Dengan berkem-
bangnya busana muslimah di Indonesia, tentu saja menjadi peluang besar bagi para
pengusaha untuk dapat mengambil andil dalam perkembangan tren busana ini. Hal
ini membuat semakin banyaknya pedagang yang menawarkan beraneka jenis dan
model busana muslimah.
Rumah Busana Muslim Salsanafa (RBMS) adalah toko yang sudah berdiri
sejak 1 juni 2013 bertepatan dengan bukanya Gontor Putri. Sebelum berdirinya
RBMS ini awalnya owner hanya menjual baju dari rumah dengan menawarkan
kepada tetangga dan teman-temannya. Awal berdirinya RBMS ini hanya meng-
gunakan satu ruko dan sekarang sudah berdiri dengan tiga ruko. RBMS ini berala-
mat di Pekanbaru Jl. Hr. Soebrantas, Panam, yang bertepatan di Depan kampus
UIN Suska Riau, yang merupakan toko distributor penyedia busana muslim yang
terus berupaya meningkatkan eksistensinya sebagai penyedia busana muslim de-
wasa dan anak-anak. RBMS menjual busana muslim dari berbagai merk ternama
untuk semua kalangan dari pelajar hingga masyarakat umum khususnya masyarakat
muslim. Indonesia dikenal dengan mayoritas penduduknya beragama islam, sehing-
ga busana muslim sangat dibutuhkan dan membuat pengusaha yang memproduksi
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busana muslim sangat berkembang, termasuk dikota-kota besar. Busana muslim
adalah pakaian yang dipakai oleh umat Islam baik itu laki-laki (muslim) ataupun
perempuan (muslimah) dalam menjalankan aktivitas sehari-hari. Busana muslim
bertujuan menutup aurat penggunanya yang tidak boleh dilihat bagi yang bukan
mahramnya (Informasi, n.d.).
Persaingan bisnis yang dihadapi oleh RBMS tidak hanya bersifat lokal, de-
ngan meningkatnya kemajuan teknologi informasi maka dapat meningkatkan daya
saing yang kuat, sehingga pebisnis yang tidak mampu membaca peluang akan ket-
inggalan dalam memperoleh pasar. Maraknya market online memaksa pelaku bisnis
untuk mendesain ulang model bisnisnya agar sesuai dengan perkembangan duni-
a usaha dewasa ini. Peluang pasar yang masih besar dapat dimanfaatkan untuk
memperluas jaringan bisnis hingga ke berbagai pulau di Indonesia. Peluang ini da-
pat dimanfaatkan oleh RBMS untuk meminimalisir persaingan secara kedaerahan.
Dengan memanfaatkan kemajuan teknologi RBMS dapat memperkenalkan produk-
produknya secara realtime.
Selain menyediakan busana muslim, RBMS juga menjual perlengkapan
ibadah haji dan umroh, serta produk kesehatan islami seperti HPAI. Namun tidak
banyak diantara pelanggan mengetahuinya, karena kurangnya promosi dan sosial-
isasi. Sebagian besar pelanggan RBMS hanya mengetahui bahwa Salsanafa hanya
sebuah toko busana yang menjual pakaian muslim bermerk hight class, dengan
harga yang lumayan mahal. RBMS melakukan pemasaran menggunakan dua cara
yaitu offline melalui spanduk dan bagi-bagi brosur, kemudian online dengan media
teknologi informasi yaitu dengan promosi melalui Facebook, Instagram, Whatsap-
p, dan Shopee. Untuk pengiriman diluar daerah Pekanbaru RBMS menggunakan
jasa ekspedisi JNT, JNE, dan untuk pengiriman barang dalam muatan besar meng-
gunakan jasa indah kargo. Pada saat ini RBMS sudah memiliki stok barang sesuai
dengan merknya yang diletakkan dengan rak-rak khusus. Costumer yang berbelan-
ja di RBMS ini mengira bahwa RBMS hanya menjual pakaian muslim dan spanduk
yang dipasang diluar toko dominan dengan merk baju muslim.
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan yang terdapat di RBM-
S adalah bagaimana memperluas pasar untuk menghadapi persaingan dan peman-
faatan teknologi di dunia fashion khususnya dalam bidang penyedia busana muslim.
Bagaimana mendesain ulang (remodeling) dan bagaimana memanfaatkan teknolo-
gi informasi pada beberapa proses seperti menjangkau costumer segments dengan
memperlihatkan gambaran detail toko online dalam sebuah model canvas. Ran-
cangan ini dibuat untuk memperlihatkan gambaran bentuk toko online yang masi-
h dapat ditambah atau dikurangi menurut kebutuhan RBMS yang bersifat sebagai
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usulan.
Didalam penelitian ini menggunakan value chain sebagai indikator awal a-
nalisa pada RBMS yang bertujuan memberikan gambaran aktivitas pendukung pe-
rusahaan yang digambarkan kedalam rantai nilai yang bertujuan meningkatkan nilai
produk, selanjutnya analisa SWOT yang digunakan untuk memberikan gambaran
kekuatan dan peluang dari RBMS saat ini yang bisa dipertahankan dan ditingkatkan,
serta kelemahan dan ancaman yang harus dihindari, kemudian metode Technique
For Order Preference by Similiarity to Ideal Solution (TOPSIS) digunakan untuk
menentukan prioritas strategi sebagai inovasi baru, kekuatan dan peluang dianggap
sebagai kriteria ideal positif kemudian kelemahan serta ancaman dianggap sebagai
kriteria ideal negatif.
Dengan demikian penulis melakukan penelitian ini untuk membantu RBMS
menyelesaikan permasalahan yang ada dengan judul “Penerapan Metode SWOT
dan Perancangan Business Model Canvas Sebagai Strategi Bisnis Pada Toko Rumah
Busana Muslim Salsanafa”.
1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang dijabarkan diatas, maka rumusan masalah
penelitian ini adalah:
1. Bagaimana cara memperluas pasar untuk menghadapi persaingan global
dalam bidang penyedia busana muslim.
2. Bagaimana mendesain ulang model bisnis RBMS untuk memanfaatkan ke-
majuan teknologi informasi saat ini.
1.3 Batasan Masalah
Batasan permasalahan pada pembahasan penelitian ini adalah:
1. Analisa SWOT hanya menggunakan matrik IFAS, matrik EFAS, Matrik
grand strategy dan matrik SWOT.
2. Untuk memberikan penilaian bobot dan rating terhadap variabel menggu-
nakan Focus Group Discution (FGD).
3. Value chain digunakan sebagai identifikasi tahapan awal analisa.
4. Usulan gambaran strategi pengembangan bisnis pada RBMS digambarkan
menggunakan model business canvas.
5. TOPSIS digunakan untuk menentukan nilai prioritas strategi pada RBMS.
1.4 Tujuan
Penelitian ini bertujuan untuk membuat usulan strategi yang dapat diru-
muskan sebagai berikut:
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1. Untuk mengetahui strategi terbaik dan menentukan kriteria prioritas pada
RBMS.
2. Mendesain ulang business model canvas yang baru pada RBMS.
1.5 Manfaat
Manfaat yang ingin diperoleh dari hasil penelitian ini bagi RMBS adalah:
1. Memodelkan bisnis RBMS menggunakan model bisnis kanvas untuk
meningkatkan pasar dan meminimalisir persaingan lokal.
2. Model business canvas dapat dimanfaatkan oleh RBMS untuk menyusun
strategi bisnis dimasa depan.
1.6 Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan laporan Tugas Akhir ini adalah sebagai berikut:
BAB 1. PENDAHULUAN
BAB 1 pada tugas akhir ini berisi tentang: (1) latar belakang masalah; (2)
rumusan masalah; (3) batasan masalah; (4) tujuan; (5) manfaat; dan (6) sistematika
penulisan.
BAB 2. LANDASAN TEORI
BAB 2 pada tugas akhir ini berisi tentang landasan teori yang berisi ten-
tang: (1) profil singkat Rumah Busana Muslim Salsanafa; (2) mendefenisikan Val-
ue Chain; (3) mendefenisikan analisa SWOT; (4) mendefenisikan TOPSIS; (5)
mendefinisikan Business Model Canvas (BMC); (6) mendefinisikan Toko Online
(7) dan penelitian terdahulu.
BAB 3. METODOLOGI PENELITIAN
BAB 3 pada tugas akhir ini berisi tentang: (1) tahapan pengumpulan data;
(2) tahapan analisa; (3) dan tahapan hasil.
BAB 4. ANALISIS DAN HASIL
BAB 4 pada tugas akhir ini berisi tentang: tahapan-tahapan dalam menen-
tukan usulan business model canvas pada Rumah Busana Muslim Salsanafa.
BAB 5. PENUTUP
BAB 5 pada tugas akhir ini adalah bagian penutup yang berisi tentang: (1)




2.1 Profil Singkat Rumah Busana Muslim Salsanafa (RBMS)
Rumah Busana Muslim Salsanafa (RBMS) berdiri sejak 1 juni 2013 yang
beralamat di Pekanbaru, Jl. Hr. Soebrantas, Panam yang bertepatan di depan kam-
pus UIN Suska Riau. Awal berdiri masih menggunakan satu ruko dan sekarang su-
dah berdiri dengan tiga ruko. RBMS merupakan distributor yang menjual pakaian
muslim wanita, pria, dan anak-anak. Selain menjual pakaian muslim RBMS juga
menjual perlengkapan ibadah haji dan umroh, serta produk kesehatan seperti HPAI.
Saat ini RBMS sudah mempunyai agen dan reseller dari berbagai daerah seperti
Aceh, Medan, Sumbar, dan untuk daerah Riau hampir seluruh sudah memiliki agen
dan reseller tetap.
RBMS melakukan promosi secara offline seperti spanduk, serta bagi-bagi
brosur, dan secara online melalui sosial media melalui Instagram, Facebook,
Shoope, dan Whatsapp. Saat ini RBMS memiliki 6 orang karyawan yaitu man-
ager store 1 orang, admin jaringan 1 orang, admin online 1 orang, kasir 1 orang,
dan fashion advisor consultan (FAC) 2 orang. Saat ini RBMS Mempunyai 1000
lebih pelanggan tetap atau member tetap.
2.1.1 Visi
Visi dari RBMS adalah memperkenalkan kepada seluruh provinsi yang a-
da di Indonesia bahwa di kota Pekanbaru ada toko yang menjual pakaian muslim
dengan kualitas dan brand ternama.
2.1.2 Misi
Adapun misi dari RBMS yaitu:
1. Memberikan pelayanan yang baik kepada kosumen.
2. menawarkan keunggulan produk dari segi kualitas barang.
3. Menciptakan tenaga kerja yang ahli dan kompeten dalam ilmu pengetahuan
dan pemahaman teknologi yang kuat.
2.1.3 Struktur Organisasi
RBMS mempunyai struktur organisasi pada Gambar 2.1.
Gambar 2.1. Struktur Organisasi RBMS
Berikut adalah tugas masing-masing pada bagian struktur organisasi RBMS
yaitu:
1. Owner
Owner RBMS bertugas sebagai pengawas dan penasehat.
2. Manager store
Manager store yaitu orang kepercayaan dari pemilik toko (owner) atau yang
dikenal dengan asisten kepala toko. Tugas manager store adalah sebagai
pengawas kepada karyawan, memberikan tugas karyawan, dan bertanggung
jawab sepenuhnya terhadap toko.
3. Admin jaringan
Admin jaringan yaitu admin yang bertugas kepada agen dan reseller, setiap
agen dan reseller yang melakukan pemesanan barang atau langsung berbe-
lanja ke toko admin jaringanlah yang melayani dan menyiapkan seluruh
pemesanan agen dan reseller. Selain itu admin jaringan juga harus mem-
promosikan model barang terbaru kepada agen dan reseller.
4. Admin online
Admin online adalah admin yang bertugas untuk melayani dan melakukan
promosi di Instagram, Facebook, dan Shoope.
5. Kasir
Kasir bertugas sebagai penginputan stok barang, melakukan proses transak-
si penjualan, mencatat data penjualan, mencatat data pengeluaran, membuat
laporan rutin, dan merekap data penjualan.
6. Fashion Advisor Consultan (FAC)
FAC bertugas memberikan pelayanan yang baik kepada costumer, menyam-
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but kedatang costumer dengan memberikan senyuman yang ramah, mem-
bantu costumer dalam pemilihan barang, dan menjelaskan tentang produk
jika costumer bertanya.
2.2 Value Chain
Menurut porter (1985) dalam Marisa, Syahni, Hadiguna, dan Novialdi
(2017), value chain merupakan alat analisa yang digunakan untuk memahami se-
cara baik tentang keunggulan kompetitif, dalam mengidentifikasi value pelanggan
dalam meningkatkan atau penurunan biaya serta memahami dengan baik hubungan
suatu perusahaan dengan pemasok, pelanggan, dan perusahaan lain yang terlibat
dalam industri.
Menurut Porter (1985) dalam Kristiani (2015) value chain yaitu suatu ak-
tivitas yang terdiri dari barang dan jasa dalam raw materials untuk sampai kepada
konsumen. Didalam value chain terdapat bagaimana cara fokus memberikan nilai
yang ditujukan kepada perusahaan.
Menurut Hansen, Mowen (2000) dalam Periansya (2011) value chain adalah
tahap dalam mengidentifikasikan dan menghubungkan aktivitas strategi yang di-
lakukan oleh perusahaan. Sifat value chain di dapat pada sifat industri yang
berbeda-beda untuk perusahaan manufaktur, perusahaan jasa, dan suatu organ-
isasi yang tidak berorientasi terhadap laba. Tujuan dari analisa value chain
yaitu untuk mendeskripsikan tahap-tahap value chain yang mana perusahaan da-
pat meningkatkan value pelanggan dan untuk menurunkan biaya. Analisa value
chain bermanfaat dan dapat membantu menganalisa aktivitas yang dapat membuat
nilai atau keuntungan kompetitif bagi suatu organisasi.
Analisa value chain pada Gambar 2.2 terbagi menjadi 2 aktivitas dengan
sembilan dimensi yaitu (Hendri, 2017):
1. Primary activity (aktivitas utama) merupakan orang yang terlibat dengan
pembuatan produk secara fisik yang terdiri dari lima dimensi diantaranya:
inbound logistic (aktivitas yang terkait dengan penanganan material se-
belum digunakan), operations (aktivitas yang terkait dari input menjadi out-
put), outbound logistics (aktivitas yang terkait dengan pengumpulan, peny-
impanan, distribusi barang dan jasa kepada pelanggan), marketing and sales
(aktivitas yang terkait dengan pemasaran dan penjualan produk kepada pem-
beli agar tertarik untuk membeli produk tersebut), service (aktivitas yang
terkait dengan layanan yang memberikan suatu layanan yang baik untuk
meningkatkan dan mempertahankan nilai produk).
2. Support activity (aktivitas pendukung) yang terdiri dari empat dimensi di-
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antaranya: procurement (aktivitas yang terkait dengan proses dari man-
a mendapatkan sumber daya), technology development (aktivitas yang
terkait dengan nilai pengembangan teknologi), human resources manage-
ments (aktivitas yang terkait dengan kegiatan dalam merekrut, memperk-
erjakan, pelatihan, dan pengembangan), general administration (aktivitas
yang terkait dengan kegiatan administrasi yang terdiri dari manajemen,
perencanaan, keuangan, hukum, dan lain-lain).
Gambar 2.2. Value Chain Dikutip Dari Hendri (2017)
2.3 Analisa SWOT
Analisa SWOT merupakan identifikasi berbagai faktor secara sistematis un-
tuk merumuskan strategi pada perusahaan. Analisa SWOT meliputi faktor internal
kekuatan dan kelemahan serta faktor eksternal yaitu peluang dan ancaman (HM,
2015). Analisa SWOT yaitu pendekatan terstruktur untuk mengevaluasi organisasi
yang berhubungan dengan lingkungan internal dan eksternal. Dengan mengiden-
tifikasi faktor-faktor dalam matrik SWOT, tindakan dapat dikembangkan dengan
mengidentifikasi kekuatan, menghilangkan atau meminimalkan kelemahan, dan
memanfaatkan peluang serta mengidentifikasi ancaman. Namun, matrik SWOT
kualitatif mungkin tidak cukup dalam banyak kasus tanpa prioritas faktor SWOT
(Bas, 2013).
Analisa SWOT merupakan suatu teknik historis yang terkenal dimana para
manajer perusahaan menciptakan gambaran umum secara cepat mengenai situasi
strategis perusahaan (Gunawan, 2017). Analisa ini merupakan instrument pada se-
buah strategi perencanaan untuk menganalisa kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman terhadap sebuah organisasi. Analisis SWOT diartikan sebagai sebuah ben-
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tuk analisa situasi dan kondisi yang bersifat deskriptif. Dalam hal ini analisa situ-
asi dan kondisi yang berperan sebagai faktor masukan, kemudian dikelompokkan
menurut perannya masing-masing. Satu hal yang perlu di ketahui, bahwa analisa S-
WOT hanya digunakan untuk tujuan menggambarkan situasi yang sedang dihadapi
dan bukan sebagai sebuah alat analisa yang dapat memberikan solusi dari permasa-
lahan yang sedang dihadapi (Rangkuti, 2016).
2.3.1 Matrik EFAS dan Matrik IFAS
Menurut Rangkuti (2016), untuk membuat matrik strategi eksternal terlebih
dahulu perlu mengidentifikasi faktor strategi eksternal (EFAS) Tabel 2.1 dan fak-
tor strategi internal (IFAS) Tabel 2.2 yang dibuat dalam masing-masing tabel yang
digunakan dengan cara sebagai berikut:
1. Pada kolom pertama (faktor startegis); disusun 5 hingga 10 faktor-faktor
peluang dan ancaman serta kekuatan dan kelemahan.
2. Pada kolom kedua (bobot); berikan bobot pada masing-masing faktor, mu-
lai dari 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), tergantung
dampaknya terhadap faktor strategis.
3. Pada kolom ketiga (rating); berikan nilai rating pada setiap faktor terse-
but dengan skala 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) berdasarkan pen-
garuhnya terhadap kondisi perusahaan. Pemberian nilai pada faktor peluang
bersifat positif (peluang besar dan kekuatan beri nilai rating +4, tetapi jika
peluang atau kekuatannya kecil beri rating +1). Sementara untuk pemberi-
an nilai ancaman dan kelemahan adalah kebalikan nilai peluang dan keku-
atan yaitu, jika ancaman atau kelemahannya sangat besar maka nilainya 1
dan jika ancaman atau kelemahannya sedikit maka nilainya 4. Dengan kata
lain variabel yang bernilai positif maka diawali dengan skor besar (sangat
bagus), dan kebalikannya variabel negatif diawali dengan skor kecil (sangat
buruk).
4. Pada kolom keempat (skor); nilai pada kolom 2 (bobot) dikalikan dengan ni-
lai pada kolom 3 (rating). Nilainya berkisar antara 4,0 (out standing) sampai
1,0 (poor).
5. Kolom kelima; jika diperlukan isikan komentar terkait penilaian.
6. Kemudian jumlahkan nilai bobot setiap faktor pada baris terakhir variabel,
begitu juga dengan faktor ancaman. Nilai bobot peluang dan ancaman tidak
boleh lebih dari 1,00 atau 100.
7. Lakukan hal yang sama untuk setiap faktor internal dan eksternal.
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Tabel 2.1. Contoh Tabel EFAS



































Jumlah 1,00 ? ...
Tabel 2.2. Contoh Tabel IFAS



























Tabel 2.2. Contoh Tabel IFAS (Tabel lanjutan...)










Jumlah 1,00 ? ...
Setelah dilakukan analisa langkah selanjutya adalah memberikan seku-
rangnya tiga solusi sebagai Action Plan seperti pada Tabel 2.3.
Tabel 2.3. Contoh Tabel Solusi
No Program Kerja (Action
Plan)
Tujuan Cara (inisiatif Strategi)
1 Solusi1 Tujuan1 Strategi1
2 Solusi2 Tujuan2 Strategi2
3 Solusi3 Tujuan3 Strategi3
2.3.2 Matrik SWOT
Matrik SWOT pada Gambar 2.3 menggambarkan secara jelas bagaimana
peluang dan ancaman pada faktor eksternal yang dihadapi dapat disesuaikan de-
ngan kekuatan serta kelemahan pada faktor internal yang dimiliki (Rangkuti, 2016).
Matrik ini mengasilkan empat set kemungkinan alternatif strategi.
Gambar 2.3. Diagram Matrik SWOT (Rangkuti, 2016)
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2.3.3 Matrik Grand Strategy
Matrik Grand Strategy pada Gambar 2.4, digambarkan dengan menggu-
nakan empat kuadran yaitu kuadran pada sumbu x (internal) dan kuadran pada sum-
bu y (eksternal). Kuadran satu kekuatan berada pada sumbu postif x dan sumbu
positif y. Jika berada pada posisi ini strategi yang dilakukan adalah agresif. Kuad-
ran dua ancaman berada pada sumbu positif x dan sumbu negatif y. Jika berada
pada posisi ini strategi yang dilakukan adalah defferensiasi. Selanjutnya kuadran
tiga kelemahan berada pada sumbu negatif x dan negatif y, pada posisi ini strate-
gi yang dapat dilakukan adalah deffensif atau bertahan. Kemudian pada kuadran
empat peluang berada pada sumbu negatif x dan sumbu positif y, strategi yang di-
lakukan adalah turn around.
Gambar 2.4. Matrik Grand Strategy
Untuk mengetahui posisi objek pada kuadran diagram cartesius diatas, ma-








2.4 Technique For Order Preference by Similiarity to Ideal Solution (TOPSIS)
TOPSIS adalah salah satu metode pengambilan keputusan multi kriteria
yang pertama kali diperkenalkan oleh Yoon dan Hwang pada tahun 1981. TOP-
SIS adalah penerapan prinsip alternatif yang terpilih harus mempunyai jarak yang
terdekat dari solusi ideal positif dan terjauh dari solusi ideal negatif pada sudut pan-
dang geometris dan menggunakan jarak Euclidean untuk menentukan pendekatan
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yang paling relatif dengan solusi optimal. Pada metode TOPSIS dibutuhkan bebe-
rapa kriteria yang digunakan untuk mengukur kinerja setiap alternatif strategi yang
dipilih (Mabrur, 2018).
Metode TOPSIS digunakan untuk menentukan prioritas strategi sebagai in-
ovasi baru, kekuatan, dan peluang dianggap sebagai kriteria ideal positif kemudian
kelemahan serta ancaman dianggap sebagai kriteria ideal negatif. TOPSIS diusulka-
n oleh Hwang dan Yoon (1981), prinsip dasar dari TOPSIS adalah alternatif yang
dipilih harus memiliki jarak terpendek dari solusi ideal positif dan jarak terjauh dari
solusi ideal negatif (Ghorbani, Velayati, dan Ghorbani, 2011). Solusi ideal positif
(PIS) yaitu solusi yang memprioritaskan kriteria manfaat dan meminimalkan krite-
ria biaya, sedangkan solusi ideal negatif (NIS) yaitu memprioritaskan kriteria biaya
dan meminimalkan kriteria manfaat. Metode TOPSIS mempertimbangkan secara
bersamaan jarak ke PIS dan NIS. Solusi yang paling mendekati PIS dan terjauh
ke NIS adalah solusi yang ideal. Metode TOPSIS memiliki dua keunggulan uta-
ma, salah satunya yaitu kesederhanaan dan memiliki fleksibilitas yang sangat besar
dalam himpunan pilihan (Alptekin, 2013).
Pada penggunaan metode TOPSIS terdapat beberapa tahapan sebagai
berikut (Abiddin, 2016):








dengan i = 1,2, ...,m; dan j = 1,2,3, ...,n (2.2)
Persamaan 2.3 merupakan matrik keputusan ternormalisasi terbobot.
yi j = wiri j dengan i =1, 2,..., m; dan j= 1,2,3,...,n (2.3)
Persamaan 2.4 merupakan matrik solusi ideal positif.





Persamaan 2.5 merupakan matrik solusi ideal negatif.





Persamaan 2.6 sebagai keterangan rumus dari solusi ideal positif.
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y+j =
maxiyi j ; jika ”j” adalah atribut keuntunganminiyi j ; jika ”j” adalah atribut biaya (2.6)
Persamaan 2.7 sebagai keterangan rumus dari solusi ideal negatif.
y−j =
maxiyi j ; jika ”j” adalah atribut keuntunganminiyi j ; jika ”j” adalah atribut biaya (2.7)
j=1, 2, 3,..., n







(y+i − yi j)
2; i = 1,2,z..., m (2.8)







(y−i − yi j)
2; i = 1,2,..., m (2.9)






; i = 1, 2,..., m (2.10)
Nilai Vi yang lebih besar menunjukkan bahwa alternatif Ai lebih dipilih.
2.5 Business Model Canvas (BMC)
Menurut Herawati (2019) langkah yang dilakukan dalam model bisnis kan-
vas yaitu membuat terlebih dahulu hipotesis awal selanjutnya dikonfirmasikan kepa-
da konsumen secara langsung dan tidak langsung (online). Business Model Can-
vas (BMC) disebut sebagai alat pembuat model bisnis yang sangat populer dalam
dunia kewirausahaan karena kemudahan dalam menggambarkan elemen terpent-
ing dalam sebuah bisnis yang dituangkan dalam lembar kanvas. Keunggulan Busi-
ness model canvas yaitu kemudahan dengan mengubah model bisnis dengan cepat
dan melihat implikasi perubahan suatu elemen yang ada pada elemen bisnis lain-
nya (Athia, 2018). Model bisnis dapat dianggap sebagai alat konseptual untuk
mekanisme yang mendasari suatu perusahaan, bagaimana sebuah perusahaan bisa
menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai pelanggan. Model bisnis ini ju-
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ga memberikan deskripsi yang disederhanakan dari strategi, operasi, dan hubungan
perusahaan (Khan dan Wuest, 2019).
Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010) didalam jurnal Horvath (2018)
model bisnis kanvas menyediakan template yang menarik untuk divisualisasikan
kedalam model bisnis yang baru atau yang sudah ada. Osterwalder dan Pigneur
membagi aspek menjadi empat bagian yaitu pelanggan, proposisi nilai, infras-
truktur, dan aspek keuangan. Bagian pelanggan mencakup hubungan pelanggan,
segmen pelanggan, dan saluran distribusi. Nilai proposisi mencakup produk dan
layanan yang memecahkan masalah tertentu dan menciptakan nilai bagi pelanggan.
Bagian infrastruktur mencakup arsitektur yang digunakan untuk memperoleh nilai
dan aspek keuangan mencangkup hubungan antara aliran pendapatan dan perusa-
haan struktur biaya. Menurut Boedianto (2015), dalam buku Osterwalder tentang
Business Model Generation mengatakan Business Model Canvas (BMC) memiliki 9
elemen bisnis yang saling berkaitan, ada pun 9 elemen bisnis yang saling berkaitan
tersebut adalah:
1. Customer Segments
Yaitu menentukan target customer, adalah bagian penting dari suatu bisnis
karna memberikan keuntungan (profit) bagi perusahaan. Tanpa pelanggan
tidak ada perusahaan yang dapat bertahan lama. Perusahaan dapat men-
gelompokkan pelanggannya ke dalam kelompok yang berbeda sesuai de-
ngan kebutuhan umum, perilaku umum atau atribut lainnya.
2. Value Propositions
Value Propositions (Proposisi nilai) yaitu bagaimana perusahaan mencip-
takan nilai untuk segmen sasaran mereka dengan menggunakan produk dan
layanan ditawarkan kepada pelanggan. Produk dan jasa yang ada pada pe-
rusahaan harus memiliki keunggulan yang pas dibandingkan perusahaan
lain karena perusahaan tersebut dianggap memiliki kelebihan dan memenuhi
kebutuhan pelanggan.
3. Channels
Channels merupakan media yang digunakan oleh perusahaan untuk berko-
munikasi dengan pelanggannya untuk menyampaikan value propositions.
4. Customer Relationship
Customer Relationship merupakan hubungan antara perusahaan dan kon-
sumen. Perusahaan harus menjelaskan jenis hubungan yang ingin dibangun
oleh masing-masing segmen pelanggan.
5. Revenue Streams
Revenue Streams yaitu pendapatan atau pemasukan yang didapat perusa-
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haan dari pelanggannya atas value proposition yang diberikan oleh perusa-
haan kepada pelanggan.
6. Key Resources
Key Resources merupakan sumber daya utama yang dibutuhkan untuk mem-
buat sebuah model bisnis berjalan dengan baik. Setiap model bisnis mem-
butuhkan Key Resources (sumber daya utama).
7. Key Activities
Key Activities menjelaskan hal yang paling penting yang harus dilakukan
oleh perusahaan untuk membuat model bisnisnya bekerja dengan sangat
baik, yaitu dengan menciptakan produk dan jasa yang dibutuhkan pelanggan
untuk membina hubungan yang baik.
8. Key Partnership
Key Partnership merupakan jaringan pemasok dan mitra yang membuat
model bisnis berjalan dengan baik. Perusahaan bekerjasama dengan pema-
sok dan kemitraan untuk menciptakan nilai bagi pelanggan.
9. Cost Structure
Cost Structure merupakan biaya yang dikeluarkan untuk mengoperasikan
model bisnis. Cost Structure menggambarkan biaya yang dikeluarkan saat
menjalankan model bisnis tertentu.
Model bisnis kanvas pada Gambar 2.5 digunakan untuk memberikan visualisasi
model bisnis yang akan dibuat atau dikembangkan.
Gambar 2.5. Sembilan Elemen Business Model Canvas (Wonodjojo, 2017)
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2.6 Toko Online
Menurut Harahap (2018) toko online merupakan suatu tempat untuk
melakukan transaksi pembelian barang dan jasa melalui media internet atau
yang dikenal dengan perdagangan elektronik (e-commerce) yang digunakan untuk
kegiatan transaksi jual beli dengan konsumen. Toko online di Indonesia semakin
lama menunjukkan perkembangan yang signifikan, belanja online tidak hanya ter-
fokus pada pembelian barang saja, namun juga layanan jasa seperti perbankan yang
memperkenalkan teknik penggunaan e-banking. Melalui teknik e-banking costumer
dapat melakukan kegiatan transfer uang, membayar tagihan listrik, pembayaran
uang kuliah, dan sebagainya.
2.7 Penelitian Terdahulu
Beberapa penelitan yang pernah dilakukan terkait analisa SWOT dan
metode TOPSIS, serta model bisnis canvas yaitu:
1. Moh.Zainal Abiddin, Ilyas Mas’udin, dan Dana Marsetiya Utama (2017)
“Pemilihan Strategi Pemasaran Dengan Metode SWOT dan TOPSIS”
Penelitian ini bertujuan untuk melakukan pemilihan strategi pemasaran de-
ngan menggunakan analisa SWOT untuk melakukan identifikasi faktor dan
merumuskan strategi perusahaan. Analisa SWOT digunakan untuk pemili-
han strategi pemasaran dengan strategi untuk memaksimalkan kekuatan dan
peluang, secara bersamaan meminimalkan kelemahan dan ancaman. Sedan-
gkan penerapan metode TOPSIS bertujuan sebagai penentuan keputusan al-
ternatif strategi pemasaran terbaik dan ideal sesuai tujuan pemasaran yang
diinginkan perusahaan (Abiddin, 2016).
2. Ni luh Firdayani, Agung Suryawan Wiranatha, dan Cokorda Anom Bayu
Sadyasmara (2020) “Strategi Pengembangan Usaha DNI Skincentre Renon
Dengan Penerapan Metode SWOT dan TOPSIS” Penelitian ini bertujuan
untuk pengembangan usaha dengan menerapkan metode SWOT dan TOP-
SIS, yang mana SWOT bertujuan menghasilkan alternatif strategi dan un-
tuk memperoleh proritas strategi digunakan perhitungan metode TOPSIS.
Alternatif yang dihasilkan dari matrik SWOT dipilih yang memiliki jarak
terdekat dengan solusi ideal positif dan memiliki jarak terjauh dengan so-
lusi ideal negatif (Firdayani, 2020).
3. Adkha Yulianandha Mabrur dan Andri Hernandi (2018) “Pengembangan
Metode TOPSIS Dalam Kuadran Matrik Mengatasi Permasalahan Ruang
Analisis SWOT Untuk Menentukan Strategi Prioritas Dalam Upaya Meng-
atasi Permasalahan Lahan” Penelitian ini bertujuan untuk mengatasi per-
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masalahan lahan menggunakan metode SWOT dengan memberikan bobot
dan rating sesuai hasil kalkulasi data responden, kemudian menentukan IFE
dan EFE. Hasil dari perhitungan matrik SWOT berupa strategi Strength-
Opportunity (SO), Weakness-Opportunity (WO), Strength-Threat (ST), dan
Weakness-Threat (WT). Selanjutnya hasil strategi dilakukan dengan perhi-
tungan SPACE matrix menggunakan metode TOPSIS, sehingga dihasilkan
NIS dan PIS (Mabrur, 2018).
4. Cynthia Damayanti Wonodjojo dan Ratih Indriyani (2017) “Analisis Pe-
ngembangan Bisnis Dengan Pendekatan Business Model Canvas Pada Ayam
Goreng Sinar Pemuda Pusat” Penelitian ini bertujuan untuk mengem-
bangkan segment pelanggan yang awalnya wilayah Surabaya menjadi selu-
ruh kota di Indonesia dengan meningkatkan inovasi produk penjualan.
Untuk mempermudah pemasaran dan penyampaian informasi produk ke
pelanggan dengan membuat website dapat ditambahkan sebagai channel dan
bekerja sama dengan jasa ekspedisi dalam membantu distribusi (Wonodjojo,
2017).
5. Feliciana Priyono (2015) “Analisa Penerapan Business Model Canvas Pa-
da Toko Moi Collection” Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi
elemen-elemen yang terdapat pada business model canvas untuk menge-
tahui BMC pada toko moi collection saat ini. Setelah mengidentifikasi el-
emen BMC selanjutnya menganalisa menggunakan SWOT yang bertujuan





Dalam melakukan penelitian ini penulis membagi kegiatan ke dalam tiga
tahapan, (1) tahapan pengumpulan data yang terdiri dari: observasi, wawancara,
model canvas saat ini, dan indentifikasi masalah; (2) tahapan analisa yang terdiri
dari: analisa proses bisnis, value chain, analisa SWOT, dan TOPSIS; (3) tahap hasil
terdiri dari: model canvas usulan. Tahapan metode ini dapat digambarkan dalam
sebuah Alur Penelitian seperti Gambar 3.1.
Gambar 3.1. Metodologi Penelitian
3.1 Tahapan Pengumpulan Data
Penelitian ini dilakukan di RBMS, dimana penulis memberikan kontribusi
untuk mengembangkan bisnis tersebut dengan menggunakan model canvas. Peneli-
tian ini penulis awali dengan melakukan observasi dengan tujuan untuk mengetahui
proses bisnis yang terjadi di RBMS dan cara promosi dan sosialisasi.
Setelah melakukan observasi, penulis melakukan wawancara dengan Man-
ager Store (MS) RMBS guna mengkonfirmasi hasil observasi dan sekaligus meng-
gali informasi lebih mendalam. Selain dengan Manager Store (MS), wawancara
juga dilakukan kepada karyawan untuk menambah wawasan tentang objek peneli-
tian.
3.1.1 Observasi
Dalam melakukan kegiatan ini penulis melakukan observasi terhadap ruan-
gan kasir, showroom pakaian, dan gudang stok pakaian. Showroom pakaian terdiri
dari 2 ruangan yaitu ruang pajangan khusus brand Nibras dan brand campuran.
Dalam melakukan aktifitas bertransaksi toko RBMS menggunakan sistem
aplikasi IPOS versi 5 dan menggunakan printer epson L210 kegiatan promosi
dan sosisalisasi dilakukan dengan dengan media sosial seperti Facebook yang
dapat diakses di @rumahbusana.salsanafa, Instagram dengan akun @rumahbu-
sana.salsanafa, Whatsapp dengan nomor 0821-7138-2272, Shopee dengan akun
rbm.salsanafa01 atau bisa mengunjungi toko yang beralamat Jl. Hr. Soebrantas,
Panam yang lebih tepat didepan kampus UIN Suska Riau.
3.1.2 Wawancara
Wawancara adalah proses tanya jawab untuk memperoleh keterangan yang
dilakukan dengan mewawancarai Manager Store (SO) RBMS sehingga didapatkan
informasi dan data-data yang dibutuhkan. Dari wawancara yang dilakukan didap-
atkan informasi profil RBMS mulai dari berdirinya sampai dengan masa berkem-
bangnya hingga saat ini.
3.1.3 Pemodelan Business Canvas Rumah Busana Muslim Salsanafa Saat Ini
Business model canvas digunakan untuk menilai suatu model bisnis dan
memberikan gambaran ide dalam menciptakan nilai pada suatu organisasi. BM-
C saat ini memberikan gambaran awal proses bisnis kedalam bentuk kanvas yang
terdiri dari sembilan elemen yang saling berkaitan. Setiap elemen dapat menjadi
langkah awal dalam menentukan bagaimana suatu usaha melakukan transformasi
model bisnis mereka.
Dalam analisa BMC data yang dibutuhkan yaitu dari wawancara dan Focus
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Group Discussion (FGD) yang dilakukan terhadap responden yang bertujuan untuk
memberikan gambaran informasi, penjelasan, dan kondisi yang berkaitan dengan
objek penelitian secara akurat atau sistematis. Teknik analisa data yang digunakan
yaitu:
1. mengumpulkan semua data yang diperoleh dari berbagai sumber melalui
wawancara.
2. Membuat rangkuman mengenai penelitian, proses, dan pernyataan yang s-
esuai dengan tujuan penelitian.
3. Menyusun data kedalam kategori berdasarkan pandangan pendapat atau kri-
teria tertentu.
3.1.4 Identifikasi Masalah
Identifikasi masalah berperan penting dalam sebuah penelitian dan menjadi
langkah awal dalam suatu penelitian. Identifikasi masalah digunakan sebagai pros-
es dan hasil pengenalan masalah yang terdapat pada RBMS saat ini. Identifikasi
masalah sangat berpengaruh terhadap kualitas penelitian.
3.2 Tahapan Analisa
Pada tahapan analisa ini penulis menggunakan analisa proses bisnis sebagai
gambaran proses-proses bisnis dan aktivitas yang terjadi pada RBMS. Value chain
digunakan sebagai identifikasi awal analisa untuk mendefinisikan rantai nilai yang
berasal dari aktivitas-aktivitas yang dilakukan RBMS, setelah itu melakukan ana-
lisa SWOT untuk memaksimalkan kekuatan dan peluang serta meminimalisirkan
kelemahan dan ancaman, kemudian TOPSIS yang digunakan untuk menentukan
jarak terdekat dari solusi ideal posistif dan solusi ideal negatif yang bertujuan untuk
menentukan nilai prioritas strategi pada RBMS.
3.2.1 Analisa Proses Bisnis
Analisa proses bisnis merupakan suatu kumpulan dari proses yang berisi
aktivitas-aktivitas dari suatu organisasi. Analisa proses bisnis pada RBMS berisi
suatu aktivitas yang terjadi mulai dari proses transaksi jual beli, melayani costumer,
melakukan promosi, melakukan pengiriman barang, dan aktivitas-aktivitas lainnya.
Suatu proses bisnis yang baik yaitu memiliki tujuan-tujuan yang efektifitas dan e-
fisiensi.
3.2.2 Value Chain
Analisa value chain merupakan tahapan awal yang dilakukan untuk mengi-
dentifikasi tentang gambaran pada RBMS. Analisa value chain adalah alat anali-
sa yang digunakan untuk mendefinisikan rantai nilai yang berasal dari aktivitas-
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aktivitas yang dilakukan untuk membuat sebuah produk mulai dari bahan baku hing-
ga sampai ketangan konsumen. Value chain terdiri dari sembilan elemen yang diba-
gi kedalam dua dimensi yaitu aktivitas utama dan aktivitas pendukung. Dari rantai
nilai dapat diketahui kekuatan perusahaan, keuntungan yang didapatkan RBMS ser-
ta kesuksesan dari rantai aktivitas yang diterapkan dalam RBMS.
3.2.3 Analisa SWOT
Analisa SWOT digunakan sebagai strategi dalam memaksimalkan kekuatan
dan peluang serta meminimalkan kelemahan serta ancaman.
3.2.3.1 Faktor Internal dan Eksternal
Metode SWOT bertujuan untuk melakukan indentifikasi terhadap faktor
perusahaan yaitu faktor internal dan eksternal. Tujuan identifikasi faktor inter-
nal adalah mengenali kekuatan yang terlihat pada Tabel 3.1 dan kelemahan pada
Tabel 3.2 yang dimiliki perusahaan, sedangkan identifikasi faktor eksternal adalah
mengenali peluang pada Tabel 3.3 yang bisa dimanfaatkan perusahaan serta menge-
tahui ancaman pada Tabel 3.4 yang harus dihindari. Identifikasi faktor internal dan
eksternal di dapatkan dari hasil pengumpulan data yang dilakukan dengan obser-
vasi, wawancara, dan pengumpulan data sebagai pendukung penelitian ini. Berikut
adalah contoh tabel faktor SWOT.
Tabel 3.1. Variabel Faktor Kekuatan
Notasi Variabel
S1 Mudah mendapatkan pelanggan baru
S2 Mempunyai kualitas produk yang baik
S3 Hubungan dengan customer, supplier, dan rekan bisnis cukup
baik
S4 Menjual produk dengan brand ternama
Tabel 3.2. Variabel Faktor Kelemahan
Notasi Variabel
W1 Kemungkinan costumer dapat berpindah ke pesaing lain yang
menawarkan produk yang sama dengan RBMS
W2 Costumer yang kurang memahami brand dan kualitas produk
W3 Costumer banyak yang tidak mengetahui RBMS juga menjual
produk HPAI
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Tabel 3.2. Variabel Faktor Kelemahan (Tabel lanjutan...)
Notasi Variabel
W4 Sebagian costumer menggangap harga bandrol dari brand cukup
mahal
Tabel 3.3. Variabel Faktor Peluang
Notasi Variabel
O1 Dapat melayani costumer diluar provinsi Riau dengan menggu-
nakan layanan JNE dan JNT
O2 Menerima costumer diluar provinsi Riau yang ingin bergabung
menjadi agen dan reseller
O3 Boomingnya dunia fashion dimata masyarakat
O4 Lokasi bisnis yang strategis
Tabel 3.4. Variabel Faktor Ancaman
Notasi Variabel
T1 Tawaran harga yg lebih murah dari pesaing
T2 Costumer yang melakukan tawar menawar pada produk
T3 Selera costumer yang berbeda-beda
T4 Cukup banyaknya pesaing dibidang fashion
3.2.3.2 Pembobotan dan Rating Faktor Internal Eksternal
Setelah menganalisa faktor internal dan eksternal selanjutnya memberikan
nilai bobot Tabel 3.5 dan memberi nilai rating Tabel 3.6, penilaian ini dilakukan
dengan teknik FGD. Masing-masing peserta diskusi memberikan penilaian kepada
setiap variabel. Nilai bobot pada setiap variabel dan pada masing-masing faktor jika
dijumlahkan tidak boleh lebih dari 1,00. Berikut adalah acuan penilaian pembob-
otan.
Tabel 3.5. Acuan Penilaian Bobot
Skala Keterangan
Angka 1 Jika indikator horizontal kurang penting dari pada indikator vertikal
Angka 2 Jika indikator horizontal sama pentingnya dengan indikator vertikal
Angka 3 Jika indikator horizontal lebih penting dari pada indikator vertikal
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Tabel 3.6. Penilaian Bobot
Indikator A B C D Jumlah Bobot
A 2 1 2 5 0,21
B 2 2 2 6 0,25
C 3 2 3 8 0,33
D 2 2 1 5 0,21
Total 7 6 4 7 24 1,00
Penilaian ini dilakukan dengan aturan, pada faktor kekuatan dan peluang
seperti pada Tabel 3.7, penilaian dimulai dengan skala 4 atau sangat penting sampai
1 atau tidak penting.
Tabel 3.7. Skala Prioritas Kekuatan dan Peluang
Skala Keterangan
Angka 4 Sangat penting
Angka 3 Penting
Angka 2 Kurang penting
Angka 1 Tidak penting
Pada faktor kelemahan dan ancaman pada Tabel 3.8, skalanya dimulai dari
angka 1 sangat penting sampai 4 tidak penting.
Tabel 3.8. Skala Prioritas Kelemahan dan Ancaman
Skala Keterangan
Angka 1 Sangat penting
Angka 2 Penting
Angka 3 Kurang penting
Angka 4 Tidak penting
3.2.3.3 Matrik IFAS dan EFAS
Menganalisa faktor internal dan ekternal menggunakan matrik IFAS
Tabel 3.9 dan EFAS Tabel 3.10 yang bertujuan untuk memberikan penilaian bobot
dan rating pada masing-masing faktor.
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Tabel 3.9. Variabel Faktor Strategis Internal (IFAS)
Notasi Variabel
Faktor Kekuatan
S1 Mudah mendapatkan pelanggan baru
S2 Mempunyai kualitas produk yang baik
S3 Hubungan dengan customer, supplier, dan rekan bisnis cukup
baik
S4 Menjual produk dengan brand ternama
Faktor Kelemahan
W1 Kemungkinan costumer dapat berpindah ke pesaing lain yang
menawarkan produk yang sama dengan RBMS
W2 Costumer yang kurang memahami brand dan kualitas produk
W3 Costumer banyak yang tidak mengetahui RBMS juga menjual
produk HPAI
W4 Sebagian costumer menggangap harga bandrol dari brand cukup
mahal
Tabel 3.10. Variabel Faktor Strategis Eksternal (EFAS)
Notasi Variabel
Faktor Peluang
O1 Dapat melayani costumer diluar provinsi Riau dengan menggu-
nakan layanan JNE dan JNT
O2 Menerima costumer diluar provinsi Riau yang ingin bergabung
menjadi agen, dan reseller
O3 Boomingnya dunia fashion dimata masyarakat
O4 Lokasi bisnis yang strategis
Faktor Ancaman
T1 Tawaran harga yang lebih murah dari pesaing
T2 Costumer yang melakukan tawar menawar pada produk
T3 Selera costumer yang berbeda-beda
T4 Cukup banyaknya pesaing dibidang fashion
3.2.3.4 Matrik SWOT
Matrik SWOT digunakan untuk menggambarkan bagaimana peluang dan
ancaman dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan menggunakan strate-
gi S-O, W-O, S-T, dan W-T yang mengasilkan empat set kemungkinan alternatif
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strategis. Empat set strategi tersebut adalah:
1. Strategi SO, yaitu strategi yang digunakan berdasarkan jalan pikiran organ-
isasi, dengan memanfaatkan seluruh kekuatan organisasi yang digunakan
memanfaatkan peluang yang sebesar-besarnya.
2. Strategi ST, strategi ini digunakan perusahaan dengan memanfaatkan keku-
atan untuk mengatasi ancaman.
3. Strategi WO, strategi ini digunakan untuk mengatasi kelemahan peluang
dengan cara memanfaatkan peluang.
4. Strategi WT, strategi ini digunakan untuk meminimalkan kelemahan dan
menghindari ancaman.
3.2.3.5 Matrik Grand Strategy
Matriks grand strategy digunakan untuk mengetahui dimana letak posisi
sebuah perusahaan. Untuk mengetahui letak suatu perusahaan digambarkan dengan
membuat empat kuadran yaitu kuadran I yaitu jika kekuatan berada pada sumbu
positif x dan sumbu positif y hasilnya yaitu posisi strategi yang agresif. Kuadran
II ancaman berada pada sumbu positif x dan sumbu negatif y hasilnya yaitu posisi
strategi yang defferensiasi. Kuadran III kelemahan berada pada sumbu negatif x dan
sumbu negatif y hasilnya yaitu posisi strategi yang defensif. Selanjutnya kuadran
IV peluang berada pada sumbu negatif x dan sumbu negatif y hasilnya yaitu posisi
strategi yang turnaround. Untuk mengetahui matrik grand strategy ini digunakan
rumus pada Persamaan 2.1.
Nilai pada rumus S adalah nilai yang didapat dari total jumlah nilai skor dari
kekuatan (strength), dikurang dengan nilai pada rumus W yang didapat dari total
jumlah skor nilai dari kelemahan (weakness) yang dibagai dua, hasilnya merupakan
titik koordinat pada sumbu x. Selanjutnya ntuk nilai pada rumus O adalah nilai yang
didapat dari total jumlah nilai skor dari peluang (opportunities), dikurang dengan
nilai pada rumus T yang didapat dari total jumlah skor nilai dari ancaman (threats)
yang dibagai dua, hasilnya merupakan titik koordinat pada sumbu y.
3.3 Penentuan Nilai Prioritas Menggunakan Metode TOPSIS
Metode TOPSIS digunakan untuk menentukan jarak terdekat dari solusi
ideal positif dan solusi ideal negatif yang didapatkan dari analisa SWOT dengan
menentukan metrik IFAS dan EFAS yang bertujuan memudahkan dalam mengam-
bil keputusan alternatif strategi yang diinginkan oleh RBMS. penggunaan metode
TOPSIS bertujuan untuk menentukan nilai prioritas strategi pada Rumah Busana
Muslim Salsanafa.
Adapun langkah-langkah untuk melakukan analisa menggunakan metode
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TOPSIS adalah sebagai berikut:
1. Membuat matrik keputusan untuk alternatif.
2. Menghitung matrik keputusan ternormalisasi.
3. Menghitung matrik keputusan ternormalisasi terbobot.
4. Menghitung matrik solusi ideal positif dan matrik solusi ideal negatif.
5. Menhitung jarak nilai alternatif dengan matrik solusi ideal positif dan ma-
triks solusi ideal negatif.
6. Menentukan nilai preferensi untuk setiap alternatif.
3.4 Hasil Analisa
Pada hasil analisa BMC digunakan untuk memberikan gambaran apa yang
dapat dilakukan dimasa yang akan datang tentang inovasi-inovasi produk, segmen-
t pelanggan, perluasan jaringan, dan peluang-peluang lainnya yang dipetakan se-
cara sederhana dalam bentuk canvas. BMC memiliki sembilan elemen yang dapat
memetakan seluruh aktivitas perusahaan.
BMC pada RBMS digunakan untuk melihat secara keseluruhan perkemban-
gan bisnis yang berjalan saat ini dan dijadikan sebagai dasar pengembangan BMC
usulan. BMC ini dikembangkan dengan mempertimbangkan usulan rencana strate-
gis yang didapat dari analisa SWOT dan menentukan nilai prioritas strategi pada
RBMS dengan menentukan perangkingan menggunakan TOPSIS. Model canvas i-
ni nantinya akan memberikan sebuah gambaran berbagai elemen yang menggerakan
roda bisnis perusahaan dalam mencapai tujuannya. Bagaimana memperluas segmen
pelanggan, bagaimana cara menambahkan nilai terhadap produk, bagaimana RMBS






Berdasarkan hasil analisa pada penelitian penerapan metode SWOT dan per-
ancangan business model canvas sebagai strategi bisnis pada toko Rumah Busana
Muslim Salsanafa dapat disimpulkan bahwa:
1. Strategi terbaik yang diterapkan pada RBMS yaitu strategi strength-
opportunity (S-O) yaitu meningkatkan pelayanan kepada para pelang-
gan, memanfaatkan musim tertentu untuk memenuhi permintaan pasar,
meningkatkan kualitas produk, dan membuat promosi melalui periklanan.
Kriteria prioritas pada RBMS yaitu terdapat pada rangking 1 berada pada
alternatif 4 (A4) yaitu membuat promosi melalui periklanan dengan nilai
preferensi sebesar 0,760, prioritas dengan rangking 2 berada pada alternatif
1 (A1) yaitu meningkatkan pelayanan kepada para pelanggan dengan nilai
preferensi sebesar 0,597, prioritas dengan rangking 3 berada pada alternatif
3 (A3) yaitu meningkatkan kualitas produk dengan nilai preferensi sebesar
0,517, dan prioritas dengan rangking 4 berada pada alternatif 2 (A2) yaitu
memanfaatkan musim tertentu untuk memenuhi permintaan pasar dengan
nilai preferensi sebesar 0,408.
2. Hasil akhir dari pemodelan BMC seperti terlihat pada Gambar 5.1 yang
merupakan hasil gambaran usulan pemodelan BMC yang baru pada RBM-
S. Terdapat beberapa perubahan dengan menambahkan beberapa usulan
kedalam elemen-elemen BMC antara lain pada elemen channels, mengik-
lankan produk-produk RBMS kedalam beberapa platform sosial media
seperti Facebook Ads, Instagram Ads, dan Google Ads. Pada elemen key
activities yaitu melayani costumer dengan baik, sopan, dan bersikap ramah.
Pada elemen value propotision yaitu membungkus produk dengan kemasan
kotak khusus agar terlihat ekslusif atau mewah. Sedangkan pada elemen rev-
enue streams dapat menambahkan jenis produk baru seperti menjual bunga
aglonema dan menjual gamis malaysia, mengingat pada umumnya pelang-





























Berdasarkan kesimpulan di atas, maka penulis memberikan beberapa saran
pada penelitian ini sebagai berikut:
1. Membuat iklan berbayar seperti Google Ads, Instagram Ads, dan Facebook
Ads untuk melakukan promosi agar bisa menembus pangsa pasar dan men-
jangkau costumer diluar daerah.
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1. Keputusan ternormalisasi pada kriteria kekuatan (strength).
r1.2 =
4√


















































































































2. Keputusan ternormalisasi pada kriteria kelemahan (weakness).
r1.1 =
1√



















































































































3. Keputusan ternormalisasi pada kriteria peluang (opportunity).
r1.1 =
4√










































































































































































































































5. Keputusan ternormalisasi terbobot pada kriteria kekuatan (strength).
y1.1 = 0,241×0,5 = 0,120
y1.2 = 0,241×0,529 = 0,127
y1.3 = 0,241×0,529 = 0,127
y1.4 = 0,275×0,5 = 0,137 (D.17)
y2.1 = 0,241×0,5 = 0,120
y2.2 = 0,241×0,397 = 0,095
y2.3 = 0,241×0,529 = 0,127
y2.4 = 0,275×0,5 = 0,137 (D.18)
y3.1 = 0,241×0,5 = 0,120
y3.2 = 0,241×0,529 = 0,127
y3.3 = 0,241×0,529 = 0,127
y3.4 = 0,275×0,5 = 0,137 (D.19)
D - 6
y4.1 = 0,241×0,5 = 0,120
y4.2 = 0,241×0,529 = 0,127
y4.3 = 0,275×0,397 = 0,109
y4.4 = 0,241×0,5 = 0,120 (D.20)
6. Keputusan ternormalisasi terbobot pada kriteria kelemahan (weakness).
y1.1 = 0,222×0,316 = 0,070
y1.2 = 0,259×0,316 = 0,081
y1.3 = 0,296×0,316 = 0,093
y1.4 = 0,222×0,632 = 0,140 (D.21)
y2.1 = 0,222×0,632 = 0,140
y2.2 = 0,259×0,632 = 0,163
y2.3 = 0,296×0,316 = 0,093
y2.4 = 0,222×0,632 = 0,140 (D.22)
y3.1 = 0,222×0,632 = 0,140
y3.2 = 0,259×0,632 = 0,163
y3.3 = 0,296×0,632 = 0,187
y3.4 = 0,222×0,316 = 0,070 (D.23)
y4.1 = 0,222×0,316 = 0,070
y4.2 = 0,259×0,316 = 0,081
y4.3 = 0,296×0,632 = 0,187
y4.4 = 0,222×0,316 = 0,070 (D.24)
D - 7
7. Keputusan ternormalisasi terbobot pada kriteria peluang opportunity.
y1.1 = 0,291×0,5 = 0,145
y1.2 = 0,208×0,565 = 0,117
y1.3 = 0,25×0,529 = 0,132
y1.4 = 0,25×0,529 = 0,132 (D.25)
y2.1 = 0,291×0,5 = 0,145
y2.2 = 0,208×0,424 = 0,088
y2.3 = 0,25×0,529 = 0,132
y2.4 = 0,25×0,529 = 0,132 (D.26)
y3.1 = 0,291×0,5 = 0,145
y3.2 = 0,208×0,424 = 0,088
y3.3 = 0,25×0,397 = 0,099
y3.4 = 0,25×0,397 = 0,099 (D.27)
y4.1 = 0,291×0,5 = 0,145
y4.2 = 0,208×0,565 = 0,117
y4.3 = 0,25×0,529 = 0,132
y4.4 = 0,25×0,529 = 0,132 (D.28)
8. Keputusan ternormalisasi terbobot pada kriteria ancaman (threat).
D - 8
y1.1 = 0,2×0,288 = 0,057
y1.2 = 0,25×0,277 = 0,069
y1.3 = 0,25×0,471 = 0,117
y1.4 = 0,3×0,755 = 0,226 (D.29)
y2.1 = 0,2×0,866 = 0,173
y2.2 = 0,25×0,554 = 0,138
y2.3 = 0,25×0,707 = 0,176
y2.4 = 0,3×0,377 = 0,113 (D.30)
y3.1 = 0,2×0,288 = 0,057
y3.2 = 0,25×0,554 = 0,138
y3.3 = 0,25×0,471 = 0,117
y3.4 = 0,3×0,377 = 0,113 (D.31)
y4.1 = 0,2×0,288 = 0,057
y4.2 = 0,25×0,554 = 0,138
y4.3 = 0,25×0,235 = 0,058
y4.4 = 0,3×0,377 = 0,113 (D.32)
9. Matrik solusi ideal positif dan matrik solusi ideal negatif pada setiap kriteria.
A+ = (0,120;0,120;0,120;0,120) = 0,120(Max)
A− = (0,120;0,120;0,120;0,120) = 0,120(Min) (D.33)
D - 9
A+ = (0,127;0,095;0,127;0,127) = 0,127(Max)
A− = (0,127;0,095;0,127;0,127) = 0,127(Min) (D.34)
A+ = (0,127;0,127;0,127;0,109) = 0,127(Max)
A− = (0,127;0,127;0,127;0,109) = 0,109(Min) (D.35)
A+ = (0,137;0,137;0,137;0,120) = 0,137(Max)
A− = (0,137;0,137;0,137;0,120) = 0,120(Min) (D.36)
A+ = (0,070;0,140;0,140;0,070) = 0,070(Min)
A− = (0,070;0,140;0,140;0,070) = 0,140(Max) (D.37)
A+ = (0,081;0,163;0,163;0,081) = 0,081(Min)
A− = (0,081;0,163;0,163;0,081) = 0,163(Max) (D.38)
A+ = (0,093;0,093;0,187;0,187) = 0,093(Min)
A− = (0,093;0,093;0,187;0,187) = 0,187(Max) (D.39)
A+ = (0,140;0,140;0,070;0,070) = 0,070(Min)
A− = (0,140;0,140;0,070;0,070) = 0,140(Max) (D.40)
A+ = (0,145;0,145;0,145;0,145) = 0,145(Max)
A− = (0,145;0,145;0,145;0,145) = 0,145(Min) (D.41)
A+ = (0,117;0,088;0,088;0,117) = 0,117(Max)
A− = (0,117;0,088;0,088;0,117) = 0,088(Min) (D.42)
A+ = (0,132;0,132;0,099;0,132) = 0,132(Max)
A− = (0,132;0,132;0,099;0,132) = 0,099(Min) (D.43)
D - 10
A+ = (0,132;0,132;0,099;0,132) = 0,132(Max)
A− = (0,132;0,132;0,099;0,132) = 0,099(Min) (D.44)
A+ = (0,057;0,173;0,057;0,057) = 0,057(Min)
A− = (0,057;0,173;0,057;0,057) = 0,173(Max) (D.45)
A+ = (0,069;0,138;0,138;0,138) = 0,069(Min)
A− = (0,069;0,138;0,138;0,138) = 0,138(Max) (D.46)
A+ = (0,117;0,176;0,117;0,058) = 0,058(Min)
A− = (0,117;0,176;0,117;0,058) = 0,176(Max) (D.47)
A+ = (0,226;0,113;0,113;0,113) = 0,113(Min)
A− = (0,226;0,113;0,113;0,113) = 0,226(Max) (D.48)
10. Jarak setiap alternatif dengan matrik solusi ideal positif.
D1 =
√
(0,120−0,120)2 +(0,127−0.,127)2 +(0,127−0,127)2 +(0,137−0,137)2
+(0,070−0,070)2 +(0,081−0,081)2 +(0,093−0,093)2 +(0,070−0,140)2
+(0,145−0,145)2 +(0,117−0,117)2 +(0,132−0,132)2 +(0,132−0,132)2




0,021 = 0,144 (D.50)
D2 =
√
(0,120−0,120)2 +(0,127−0,095)2 +(0,127−0,127)2 +(0,137−0,137)2
+(0,070−0,140)2 +(0,081−0,163)2 +(0,093−0,093)2 +(0,070−0,140)2
+(0,145−0,145)2 +(0,117−0,088)2 +(0,132−0,132)2 +(0,132−0,132)2





0,050 = 0,223 (D.52)
D3 =
√
(0,120−0,120)2 +(0,127−0,127)2 +(0,127−0,127)2 +(0,137−0,137)2
+(0,070−0,140)2 +(0,081−0,163)2 +(0,093−0,187)2 +(0,070−0,070)2
+(0,145−0,145)2 +(0,117−0,088)2 +(0,132−0,099)2 +(0,132−0,099)2




0,031 = 0,176 (D.54)
D4 =
√
(0,120−0,120)2 +(0,127−0,127)2 +(0,127−0,109)2 +(0,137−0,120)2
+(0,070−0,070)2 +(0,081−0,081)2 +(0,093−0,187)2 +(0,070−0,070)2
+(0,145−0,145)2 +(0,117−0,117)2 +(0,132−0,132)2 +(0,132−0,132)2




0,006 = 0,077 (D.56)
11. Jarak setiap alternatif dengan matrik solusi ideal negatif.
D1 =
√
(0,120−0,120)2 +(0,095−0,127)2 +(0,109−0,127)2 +(0,120−0,137)2
+(0,140−0,070)2 +(0,163−0,081)2 +(0,187−0,093)2 +(0,140−0,140)2
+(0,145−0,145)2 +(0,088−0,117)2 +(0,099−0,132)2 +(0,099−0,132)2








(0,120−0,120)2 +(0,095−0,095)2 +(0,109−0,127)2 +(0,120−0,137)2
+(0,140−0,140)2 +(0,163−0,163)2 +(0,187−0,093)2 +(0,140−0,140)2
+(0,145−0,145)2 +(0,088−0,088)2 +(0,099−0,132)2 +(0,099−0,132)2




0,024 = 0,154 (D.60)
D3 =
√
(0,120−0,120)2 +(0,095−0,127)2 +(0,109−0,127)2 +(0,120−0,137)2
+(0,140−0,140)2 +(0,163−0,163)2 +(0,187−0,187)2 +(0,140−0,070)2
+(0,145−0,145)2 +(0,088−0,088)2 +(0,099−0,099)2 +(0,099−0,099)2




0,036 = 0,189 (D.62)
D4 =
√
(0,120−0,120)2 +(0,095−0,127)2 +(0,109−0,109)2 +(0,120−0,120)2
+(0,140−0,070)2 +(0,163−0,081)2 +(0,187−0,187)2 +(0,140−0,070)2
+(0,145−0,145)2 +(0,088−0,117)2 +(0,099−0,132)2 +(0,099−0,132)2




0,060 = 0,244 (D.64)
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